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participar  en  este  proyecto  tan  apasionante,  como  es  la  mera  competición  entre 
universidades. 
También quiero agradecer a mis amigos de  toda  la  vida  y que a alguno de ellos  les 
conozco  prácticamente  desde  que  nací  por  el  apoyo  que  recibí  de  ellos  en  los 
momentos más duros y difíciles de la carrera. 
No  quiero  olvidarme  tampoco  de  los  compañeros  y  amigos  de  la  universidad,  que 
muchos han sido también “acompañantes” por  lo que ha sido el viaje a través de  los 
cursos de la carrera. 


























El  proyecto  se  inicia  realizando  una  breve  descripción  sobre  lo  que  consiste  la 
competición (desafío entre universidades) y que se ha utilizado de base para elaborar 
el estudio de este proyecto. 
Para ponernos en  situación,  se describe de una manera  superficial  lo que ha  sido  la 
evolución  motociclista  a  lo  largo  de  la  historia,  y  lo  que  ha  supuesto  la  cultura 
motociclista para un país como España. 
A  continuación,  se  realiza  un  estudio  de  mercado  tanto  de  la  motocicleta  de 
combustión  como  eléctrica,  segmentándolo  por  cilindradas  y  tipos,  estudiando  sus 
antecedentes y la situación actual, todo ello con cifras sobre el actual parque, oferta y 
demanda de cada tipo, etc. 
Posteriormente,  se  realiza  una  comparativa  sobre  las  principales  ventajas  e 
inconvenientes que presenta  tanto  la motocicleta de  combustión  como  la de motor 
eléctrico. 
Se  sigue,  realizando  el  estudio  del  “Ciclo  de  Vida  Útil”  de  una  motocicleta  de 
competición y tratando aspectos como la Legislación actual Europea, la generación de 
las  Motocicletas  Fuera  de  Uso  (MFU`s)  y  su  tratamiento  para  su  posterior 
descontaminación, para que de ésta manera, a través del conocimiento de este ciclo 
nuestra empresa pueda  realizar de una manera más efectiva este  tratamiento  y  ser 
medioambientalmente responsables. 
En  el  siguiente  capítulo  se  realiza  el  estudio  de  mercado  de  las  motocicletas  de 
competición,  y  en  el  que  para  su  elaboración  nos  trasladamos  a  carreras  y 
concesionarios para obtener la información de primera mano. 
A continuación se realiza el Plan de Negocio, y en el que se tratan aspectos tales como 
la  ubicación  de  nuestras  instalaciones,  tamaño  de  la  empresa,  análisis  del  entorno 
específico y genérico, etc. 
En el apartado de Publicidad y Marketing,  se  trabaja con  la posibilidad de crear una 
propia  imagen  de  marca  que  sea  un  método  de  diferenciación  respecto  a  nuestra 
competencia y esté basada en dar una imagen al cliente de “marca verde”. 




















































































































































































de  las motocicletas a  lo  largo de  la historia, con sus modelos y desarrollos, porque es 
necesario referirse a los comienzos y reflejar la evolución producida. 
A continuación, se realiza un estudio del actual parque de motocicletas, porque, por un 
lado, no  sería  razonable analizar el mercado de  las motocicletas de competición,  sin 
echar  un  vistazo  al  de  las  motocicletas  de  “calle”,  ya  que  todos  los  avances  en 
tecnología para  la competición,  tarde o  temprano  se  trasladan a  las motocicletas de 
“calle”,  y,  por  otro  lado,  porque  una  gran  parte  de  usuarios  de  motocicletas  son 
simpatizantes del mundo de las motocicletas de competición. 
Como  en  el  proyecto  se  ha  estimado  la  necesidad  de  desarrollar  un  prototipo  de  
motocicleta  eléctrica,  se  realiza  una  comparativa  entre  un  modelo  con  motor  de 
combustión  y    uno  con  motor  eléctrico,  describiendo  cuáles  son  las  ventajas  y 
problemas que presenta cada uno. 





porcentaje  posible  de  las  motocicletas  fuera  de  uso  que  lleguen  a  nuestras 
instalaciones. 
En  el  apartado  del  estudio  de  mercado  se  realizan  encuestas  y  entrevistas,  para 
conocer de primera mano lo que opinan los compradores de modelos de competición 
y qué  aspectos  consideran que  son decisivos  a  la hora de  adquirir  las motocicletas, 









Se  realiza  un  plan  de  marketing,  basado  en  el  modelo  de  las  5  M´s,  porque  una 
empresa no se puede dar a conocer sin un buen marketing, ni puede mantenerse si no 
se  destinan  recursos  y  tiempo  a  este  aspecto.  Hay  que  destacar,  ya  lo  hemos 
apuntado, que muchos de nuestros esfuerzos irán destinados en hacer llegar al cliente 
una  idea  importante:  nuestros modelos  de motocicletas  están  pensados,  creados  y 
comercializados desde el profundo respeto por el medio ambiente. 
Por último,  se  realiza un  análisis  financiero  y de  rentabilidad. Es  imprescindible.  Las 
motos son  fabricadas para  la venta. La comercialización de nuestras motocicletas de 









Hemos  elegido  este  trabajo  porque  se  trata  de  un  proyecto  universitario  muy 
interesante. En concreto  se  trata de  la Competición MotoStudent promovida por  la 
fundación  Moto  Engineering  Foundation    que  constituye  todo  un  desafío  entre 
equipos universitarios de distintas universidades españolas, europeas y del  resto del 
mundo. 
De  acuerdo  con  la  reglamentación  que  regula  la  competición  se  trata  de  diseñar  y 
desarrollar un prototipo de moto de competición de pequeña cilindrada 250 4T., que 
competirán  con  su  evaluación  pertinente,  en  unas  jornadas  que  se  llevarán  a  cabo 
inicialmente en  las  instalaciones de  la Ciudad del Motor de Aragón. Para el propósito 
de  esta  competición,  el  equipo  universitario  debe  considerarse  integrado  en  una 
empresa  fabricante  de  motos  de  competición,  para  desarrollar  y  fabricar  un 
prototipo bajo unos condicionantes técnicos y económicos dados. La competición en 
sí misma es un reto para los estudiantes, donde estos en un periodo de tiempo de tres 
semestres  han  de  demostrar  y  probar  su  capacidad  de  creación  e  innovación  y  la 




práctica  los  conocimientos  adquiridos  en  su  periodo  de  formación  tanto  para  la 
fabricación de la moto como para su comercialización, pues se pretende dar viabilidad 
económica al proyecto. Por esta razón son necesarias ambas fases, la de fabricación y 
la de  comercialización. Este  trabajo  se  centrará  fundamentalmente en esta  segunda 
fase,  la  de  comercialización  de  la  moto.  Para  ello  es  necesario  el  estudio  que 
demuestre la viabilidad de la empresa que se va a encargar de la comercialización de la 

























Este  proyecto  y  esta  competición  están  sujetos  a  una  normativa  concreta  que  es 
necesario  respetar. Al  final  del  documento  se  encuentra  en  un  anexo  la  normativa, 
pero a continuación se detallan los principales puntos de interés. 
La normativa a que nos referimos está constituida por dos normas.  











































































































































































En  el  caso de diseño de  suspensión  en base a  tipo de horquilla  se deberá utilizar  la 
proporcionada por la organización.  
La  horquilla  proporcionada  por  la  organización  no  puede  ser  modificada 







En  el  caso  de  uso  de  amortiguador  en  la  composición  de  la  suspensión  trasera  se 
deberá utilizar el pro‐porcionado por la organización.  
El  amortiguador  proporcionado  por  la  organización  no  puede  ser  modificado 


























están  basados  como  ya  hemos  dicho  anteriormente  en  las  bases  del  concurso 
Motostudent. 
Este  proyecto  trata  de manera  específica  sobre  el  proyecto  industrial  dentro  de  la 
competición universitaria, por lo que los objetivos a conseguir son los siguientes: 





























La moto en  los países mediterráneos y específicamente en España ha  tenido y  tiene 
una  gran  importancia  como  actividad  económica,  competitiva  y  lúdica.  En  ello  han 
influido factores variados de diversos tipos. En este epígrafe queremos hacer un poco 






Se podría decir que  fue el   estadounidense Calixto Rada quien  inventó un motor de 
cilindros  a  vapor  (accionado  por  carbón)  en  1867.  Ésta  puede  ser  considerada  la 
primera motocicleta,  si  se permite que  la descripción de una motocicleta  incluya un 
motor a vapor.  
Wilhelm  Maybach  y  Gottlieb  Daimler  construyeron  una  moto  con  cuadro  y  cuatro 
ruedas  de  madera  y  motor  de  combustión  interna  en  1885.  Su  velocidad  era  de 
18 km/h y el motor desarrollaba 0,5 caballos. 
Gottlieb Daimler usó un nuevo motor inventado por el ingeniero Nikolaus August Otto, 
que    inventó el primer motor de combustión  interna de cuatro  tiempos en 1876. Lo 
llamó "Motor de Ciclo Otto" y, tan pronto como  lo completó, Daimler  lo convirtió en 
una motocicleta  que  algunos  historiadores  consideran  la  primera  de  la  historia.  En 
1894 Hildebrand y Wolfmüller presentan en Munich  la primera motocicleta fabricada 
en  serie  y  con  claros  fines  comerciales.  La Hildebrand  y Wolfmüller  se mantuvo  en 
producción hasta 1897.  
En  1902  se  inventó  el  Scooter,    también  conocido  como  auto  sillón,  por  el  francés 
Georges Gauthier. La escúter es una moto provista de un salpicadero de protección. 





viajes  largos.  Lo  que  destaca  en  este  tipo  de motos  es  la  comodidad  del manejo  y 
facilidad de conducción, y no el desarrollo de grandes velocidades. 
En 1910 apareció el sidecar, un carro con una rueda lateral que se une a un lado de la 
motocicleta.  Consta  de  un  bastidor  (de  una  sola  rueda)  y  de  una  carrocería  que 
protege al pasajero. La motocicleta que lo arrastra, se convierte en un vehículo de tres 





proliferación  de  los  vehículos  llamados  "utilitarios",  además  de  la  prohibición  de  su 




































Una  Chopper  es  un  tipo  de  motocicleta  modificada  que  carece  de  elementos 
innecesarios.  Puede  estar  basada  en  una  motocicleta  de  producción  o  ser  creada 
desde cero. Con respecto a las motocicletas tradicionales, las Chopper suelen ser más 






Un  ciclomotor  es  un  vehículo  de  motor  con  características  (potencia,  cilindrada, 












personalización  y  modificación  de  acuerdo  a  los  gustos  del  dueño,  (partiendo  casi 
siempre  de  un modelo  de  estilo  clásico  o  "retro"),  de  tal  forma  que  la motocicleta 





de  los usuarios de sus motocicletas tras  la finalización de  la Segunda Guerra Mundial. 
En la actualidad, prácticamente todos los fabricantes de motocicletas tienen una gama 
de  motos  custom  y  un  catálogo  de  piezas  para  personalizarlas.  El  movimiento  ha 




Dentro  del  universo  de  las  motocicletas  custom  existen  infinidad  de  estilos  bien 










y  sin modificaciones estructurales. Su morfología  responde a una moto  larga y baja, 
con  gran  distancia  entre  ejes,  manillar  ancho,  depósito  de  gran  capacidad  y 
guardabarros envolventes. La postura de conducción, dada la ergonomía que presenta, 




prácticamente  todos  los modelos  custom del mercado  responden  a  la definición de 
una cruiser. 
2.‐ Bobber: Aparecen en la década de los 40. Se caracterizan por ser bajas y largas, en 
inglés “long and  low”,  tener  las dos ruedas de  igual diámetro y normalmente mismo 
grosor. Suelen tener neumáticos de banda blanca, y normalmente montan  llantas de 
radios clásicas. Por  lo general, se  les desmontan  los guardabarros delanteros y se  les 
cambian o simplifican los tubos de escape y luego se les envuelve en cinta de amianto 
(muy característico). No se modifica el chasis original. En cuando a los manillares, hay 
varias  tendencias,  con  manillares  anchos  tipo  "Flier",  altos  tipo  "Ape  Hanger" 
(cuelgamonos) de altura media, cortos y rectos, etc. Aparte de estas modificaciones, se 
personaliza  la pintura, detalles mecánicos  y  accesorios  al  gusto de  los  rockers de  la 
época. Se usan colores sobrios como el negro, granate, etc, predominando  los mates. 
Aparece  tímidamente  la  aerografía  con  motivos  heredados  sobre  todo  de  los 
bombarderos de  la Segunda Guerra Mundial (Pin‐ups), o referencias al Rock and Roll, 
Rockabilly y Blues. Las bobbers son  las antecesoras de  las chopper, y existen diversas 





3.‐ Chopper: se  las  llama así por el verbo  inglés "to chop"  (cortar), ya que se corta o 
desmonta de la moto todo lo que resulta supérfluo. Aparecen a finales de los años 60 
en Estados Unidos y se caracterizan por ser motocicletas delgadas, bajas por  la parte 
de  atrás  y  altas  por  la  parte  delantera,  con  horquillas  muy  largas  (a  veces 
exageradamente),  la rueda del tren delantero delgada y  la rueda trasera mucho más 
gruesa. En este caso sí se modifica el chasis e  incluso en algunos casos se  instala un 
chasis  creado especialmente para  convertir  la moto en una  chopper.  Los manillares 
originales  suelen  sustituirse  por  "ape  hangers"  (cuelgamonos),  llamados  así  porque 
dada  su  altura  obligan  a mantener  los  brazos  en  alto  y  dan  la  impresión  de  que  el 
piloto  va  colgado  de  ellos,  aunque  también  pueden  verse  choppers  con  manillares 






origen,  suspensiones  traseras  rebajadas  o  incluso  inexistentes  (chasis  rígido), 
horquillas  largas y muchas veces  con  suspensiones de muelles  (Springer).  La pintura 




4.‐ Dresser o Bagger:  aparecen  a mediados de  la década de  los  años  60. Viene del 
verbo  inglés  "to dress"  (vestir). Es el  tipo de  custom menos  agresivo  con el modelo 
original, ya que al contrario de  los otros estilos, consiste o bien en sustituir piezas y 
accesorios de las motos por otros de mejor estética o simplemente añadir piezas tanto 
para  incorporar nuevas  funcionalidades  como para  cambiar  su estética por una más 
"rutera" independientemente de que se hagan o no largos viajes con la motocicleta. Se 









en definitiva hacer que  la motocicleta  funcione  correctamente pero  con un  aspecto 
decadente,  sucio  y  viejo.  Se  utiliza  pintura  negro  mate  o  verde  militar  y 




6.‐  Street  Fighter: en  inglés  "guerrera urbana". Estas motocicletas  se diferencian de 
todas  las  demás  custom  porque  la  base  que  se  utiliza  es  una  moto  deportiva, 
generalmente japonesa y en algunos casos italiana. Aparecen en Gran Bretaña a finales 
de  los  años  80,  en  las  ciudades  más  saturadas  de  tráfico  urbano.  Rápidamente  se 
propaga a Europa, sobre todo a Alemania. Se usan materiales modernos, tales como la 
fibra de vidrio,  fibra de carbono, aluminio, etc. Se modifica  tanto  la estética como  la 
mecánica de  la moto hasta el punto de darles unas prestaciones  impresionantes. Se 
caracterizan  estéticamente  por  tener  el  colín  trasero  alzado  en  un  ángulo  muy 
exagerado (siempre son monoplaza), dejando a la vista gruesos neumáticos traseros y 
poderosos  tubos  de  escape.  Se  quitan  los  carenados  y  se  pulen  o  croman  algunas 











7.‐  Show  Bike:  estas  motocicletas  se  crean  normalmente  con  el  único  objetivo  de 
presentarlas a concursos donde se premia a los preparadores por sus obras. No suelen 
estar  pensadas  para  ser  usadas  como  vehículo  aunque  siempre  es  requisito 
indispensable  que  las motos  arranquen  y  sean  capaces  de  funcionar  correctamente 
como  lo que al fin y al cabo son: motos. En muchas ocasiones, son  los fabricantes de 
piezas  para  customs  los  que  crean  estas  esculturas  rodantes  para  promocionar  sus 
productos,  de  igual  forma que  los diseñadores de moda  crean  vestidos únicamente 
para la pasarela.  
8.‐ Special Construction: Tiene su auge a  inicios del siglo XXI una nueva tendencia  la 
cual  ha  surgido  en  países  como  México,  Hungría,  Alemania,  Japón  y  Sudáfrica 
principalmente. Su estructura cumple con una inclinación estandarizada de 38 a 42 + 3 
grados en la tija, dependiendo del modelo a desarrollar. Esta vertiente NO toma como 







deben  cumplir  normas  internacionales  de  calidad  y  seguridad.  La  fabricación  es 
artesanal  a  pesar  de  todo,  ya  que  es  elaborada  pieza  a  pieza  cada  parte  de  la 
motocicleta.  El  principal  objetivo  de  estas  motocicletas  es  conservar  las  bases  del 











en  la  vía  pública,  con  características  de  conducción  más  agresivas  que  las  de  una 






en  el  sentido  de  que  obliga  al  cuerpo  a  estar  muy  adelantado.  Con  ello  se  gana 
estabilidad en la dirección y mejora la aerodinámica. 
Entre  las mejores motos deportivas encontramos a  la Aprilia RSV4 Factory,  la BMW S 
1000 RR, la Ducati Superbike 1198 y la Desmosedicci, la Honda CBR1000RR y la CBR600 
RR, la Kawasaki Zx‐6R y zx‐10R, la KTM 1190 RC8 R, la Suzuki GSX‐R 1000, Suzuki GSX‐R 


























El  motor  del  escúter  suele  hallarse  bajo  el  asiento  con  una  transmisión  variable 
continua transfiriendo la potencia a la rueda trasera, a menudo en una disposición de 
eje  frontal  que  permite  a  la  parte  trasera  del  motor  oscilar  verticalmente  en 
conjunción con el movimiento de la rueda trasera.  
En contraste con la mayoría de las motocicletas, los escúteres suelen tener carrocería, 








30 cc  y  250 cc  con  un  solo  cilindro).  Los  escúteres  de  49 cc  o  menos  cilindrada  se 








Una  motocicleta  de  turismo  es  aquella  que  está  diseñada  específicamente  para 
realizar  largos  viajes.  Tienen  motores  de  media  o  gran  cilindrada,  una  posición  de 
conducción erguida, parabrisas y tanque de combustible grandes, y maletas a los lados 













en  circuitos  de  carreras  pavimentados.  Las  motocicletas  que  se  usan  pueden  ser 
prototipos, es decir desarrolladas específicamente para  competición, o derivadas de 
modelos  de  serie  (en  general  motocicletas  deportivas)  con  modificaciones  para 




la  alta  velocidad  (tanto  en  recta  como  en  paso  por  curva),  alta  aceleración,  gran 
frenada, fácil maniobrabilidad y bajo peso. 
El  campeonato  de más  tradición  es  el Mundial  de Motociclismo  de Velocidad,  cuya 
primera  carrera  fue  en  1949.  Las  categorías  en  las  que  se  dividió  dependían  de  la 
cilindrada de  sus motores:  125,  250,  350  y  500 cc. Posteriormente  se  añadieron  las 
categorías  de  50 cc,  luego  sustituida  por  la  de  80 cc.  Esa  división  y  la  de  350 cc  se 
eliminaron en 1989 y 1982 respectivamente. En 2002, la clase de 500 cc fue sustituida 
por  la  MotoGP,  en  la  que  se  utilizan  motores  de  cuatro  tiempos  (inicialmente  de 
990 cc, y desde 2007 hasta 800 cc). En 2010, la división de 250 cc tendrá una reforma 
similar al transformarse en Moto2, como motores de cuatro tiempos y una cilindrada 

















falta  que  tengan  mucha  velocidad.  Generalmente,  son  motocicletas  que  no  están 









encendido  con  salida  de  luces.  Las  enduro  son motocicletas  homologadas  para  uso 
urbano, a diferencia de  las de  cross, que  son de uso exclusivo de  recintos  cerrados. 
Respecto  a  la parte  ciclo,  al  trial no  se  le  asemeja  en  absoluto,  pero  sí  en  el uso  y 
respuestas del motor. Son motos en  las que su máxima potencia se entrega a bajas y 
medias  revoluciones, que  son necesarias para  afrontar  los distintos obstáculos  tales 
como subidas pedregosas, escalones de rocas, troncos.. 
Tipos de motores: 











respuesta  al  acelerador más  brusca.  Este  tipo  de motor  pocos  cambios  ha  recibido 






estos motores de  carburación, para  superar  las próximas normativas  contaminación 




Las  cuatro  tiempos,  4T:  Su  respuesta  al  acelerador  es  más  progresiva  que  el  2t, 
dotando a este motor de más bajos con  lo que para el enduro, en muchas ocasiones, 
proporciona una ayuda extra. Por el contrario tiene su mayor peso y complejidad en el 
motor.  Son motores de normalmente  4  válvulas, dos de  admisión  y dos de  escape, 
simple  árbol  de  levas,  aunque  el  doble  árbol  se  comience  a  implantar.  Contienen 
cadena de distribución. Principalmente son alimentadas por carburador, aunque el uso 
de  inyección  ya  se está expandiendo a  todas  las marcas. Actualmente  ya hay  varios 




modernas  son:  250cc,  400cc,  450cc,  525cc  y  550cc.  Su mantenimiento  en  el motor 
consta de cambio de aceite del cárter cada 1.000 km. aprox. Y reglaje de válvulas sobre 




En  competición  son  bastantes  las  variantes  derivadas  del  enduro.  Estas  serían  el 
enduro, enduro extremo, cross country, enduro indoor. 
Enduro: El  trazado consta aproximadamente de 50 kilómetros, en  las que  los pilotos 
darán  dos  o  tres  vueltas  al  recorrido.  La  carrera  consta  de  dos  partes.  La  zona  de 
montaña, en  la que  forman parte  senderos, pistas,  trialeras, pozas, bajadas... En  las 
que hay un máximo de tiempo que un piloto puede tardar entre un control de paso y 
otro.  Si  llegas  antes,  tendrás  tiempo  de  descanso,  pero  si  llegas  más  tarde,  serás 
penalizado  en  función  de  los minutos  perdidos. Una  parte  del  recorrido  tendrá  un 


























carreras  tienen  lugar en pistas con secciones  todoterreno dentro del mismo circuito, 
normalmente con algún salto pequeño de alta velocidad; aproximadamente un 70% es 































todoterreno.  El  motociclismo  todoterreno  es  una  modalidad  deportiva  del 
motociclismo  que  combina  el  motocross  y  el  trial  y  se  disputa  con  motocicletas 
todoterreno. 
En esta modalidad,  los pilotos  se  ven obligados a  competir de  forma, generalmente 
independiente, (la salida es tipo rally), por terrenos de montaña muy variados, donde 
es posible discurrir por carreteras de tierra a velocidades bastante altas para este tipo 
de  terreno  o  tener  que  pasar  por  estrechos  senderos  de muy  diversa  dificultad.  Al 






Existen  dos  tipos  de  competiciones  motociclísticas  todoterreno.  El  enduro  es  una 
especialidad  reconocida  por  la  Federación  Internacional  de  Motociclismo  que  se 
celebra  en  carreras  de  1  ó  2  días  de  duración  con  un  recorrido  cercano  a  los  200 

















el  lugar  de  extendernos  sobre  ello.  Pero,  basta  con  visitar  la web  de  la  federación 








Nos gusta  la tecnología, nos apasionan  las motos y  llegamos cada día hasta vosotros 
sólo a  través de un canal,  Internet. Mezclando nuestras ganas de  informar y nuestra 
pasión  por  las,  hemos  logrado  dar  forma  a  un  cóctel  de  lo más  atractivo,  el  nuevo 
DailyMotos.tv.Lejos  de  ser  una  página  web  más  sobre  videos  de  motos, 
DailyMotos.com  os  presenta  el  primer  canal  de  televisión  online  de  nuestro  país 
creado por y para  los moteros. DailyMotos.tv te ofrecerá ,  interesantes reportajes de 
producción propia: entrevistas  a personajes  relacionados  con el mundo de  la moto, 
presentaciones de nuevos modelos, pruebas de motocicletas, productos, novedades 











En  este  apartado  se  estudiará,  los  cambios  que  ha  sufrido  el  mercado  de  las 



























destacar  que  fue  el  parque  de  motocicletas  el  que  más  aumentó  respecto  al  año 
anterior, con un 3,9%. 
En los cuadros siguientes se presenta la evolución del parque nacional de vehículos en 








La  apreciación  fundamental  que  hay  que  hacer  es  que,  aunque  la  relevancia  de  los 





Analizando  la  situación  atendiéndonos  a  las  matriculaciones,  el  mercado  de  la 








un  11,6%,  y  el  segmento  de  501  a  750  cc  presenta  un  descenso  en  el  número  de 
matriculaciones de un 30,9%,  lo que  se  traduce en 6.000 unidades menos que en el 













































































































































































































las motocicletas,  son precisamente  las que nos hacen  ser optimistas en  relación con 
este mercado. Y no hay contradicción en esta argumentación. Por un  lado, porque el 
mercado de  las motos  en  Europa    ya está  frenando  la  caída e  incluso  creciendo en 
algún país. Por otro lado, si el gobierno toma las medidas adecuadas y fomenta el uso 
de este medio de transporte, más económico y eficiente que el coche,  y, además esa 
crisis  financiera  comienza  a  superarse,  el  mercado  al  que  nos  referimos  tiene  que 
repuntar y en consecuencia las ventas de las motos debieran crecer. Es razonable que 











un  porcentaje  del  22,46%,  el  segundo  lugar  lo  ocupan  las  naked,  con  un  17,15%, 
seguidas  de  las  custom  con  un  10,33%.  También  las  motos  de  ocasión  con  más 



































































































































































































































































































profunda  crisis  en  estos  últimos  años,  donde  las  ventas  no  han  parado  de  bajar 
arrastradas por la difícil situación económica en la que actualmente nos encontramos. 
Las motos eléctricas no son  la excepción a esta crisis, y para dar muestra de  la difícil 
situación  en  la  que  nos  encontramos,  diremos  que  en  el  año  2011,  el  número  de 







forma  parte  del  accionariado  de  la  marca  austríaca,  en  una  serie  de  motos  de 
propulsión alternativa para “off‐road” y uso urbano. 
Una  de  las  primeras marcas  que  lanzó  al mercado  un modelo  eléctrico  fue Vectrix, 
pero no tuvo el éxito esperado, y se encontró en una difícil situación económica tras 
haber realizado una  importante  inversión en  investigación y desarrollo, cercana a  los 
50 millones de dólares (35 millones de euros aproximadamente).  













circunstancia  de  que  cada  día  son  más  los  modelos  que  hay,  y  mejores  sus 
prestaciones y usos, por  lo que cada vez  la moto eléctrica se acerca más es más a  la 






El  Plan  MOVELE,  nombre  del  Plan  de  Acción  2010‐2012,  se  enmarca  dentro  de  la 




2012,  que persiguen  incentivar  la  introducción  y  el uso del  vehículo  eléctrico.  Estas 
medidas se encuadran dentro de los cuatro ejes básicos definidos por la Estrategia: 1) 
fomentar  la demanda de estos vehículos, 2) apoyar  la  industrialización e  I+D de esta 
tecnología,  3)  facilitar  la  adaptación  de  la  infraestructura  eléctrica  para  la  correcta 
recarga y gestión de la demanda, y 4) potenciar una serie de programas transversales 




de 2011, el Consejo de Ministros,  aprobó un  conjunto de medidas,  a  través de dos 
normas reglamentarias,   para  impulsar el vehículo eléctrico que se concretan en tres 
líneas principales: 




ha  destinado  72  millones  de  euros  a  la  concesión  de  ayudas  directas  para  la 





  2.‐Real  Decreto  647/2011,  de  9  de  mayo,  regula  la  actividad  de  gestor  de 
cargas  del  sistema  para  la  realización  de  servicios  de  recarga  energética. Gestor de 
carga. Regulación de  la  figura del gestor de carga dentro de  la Ley 54/97 del Sector 
Eléctrico  como  consumidor  capacitado  para  vender  electricidad  para  la  recarga  de 
vehículos. Esta nueva  figura deberá  impulsar  la  instalación de puntos de  recarga en 
espacios públicos como aparcamientos o centros comerciales y privados (viviendas). 
  3.‐El mismo RD 647/2011. Tarifa de acceso supervalle. Se introduce una nueva 




cuyo  destino  es  incentivar  la  recarga  nocturna  (de  1  de  la  madrugada  a  7  de  la 
mañana) a precios más atractivos. 
Para incentivar la compra de motos eléctricas se han desarrollado una serie de ayudas 

































Hoy  en  día,  la  motocicleta  de  motor  de  combustión  presenta  una  serie  de 
inconvenientes tanto económicos como medio ambientales que conviene reseñar, ya 



































del  Abastecimiento  Energético”,  indica  que  las  nuevas  tecnologías  de  extracción 
permiten esperar que, con el tiempo, el coeficiente de recuperación de los yacimientos 
o recursos pase del 20% ‐ 40% al 60%. 
Pero,  hay  que  hacer  notar  que,    el  50  %  de  la  cantidad  estimada  de  los  posibles 
recursos totales no es recuperable, por razones económicas y técnicas. El aumento de 
reservas  tiene  en  cuenta  regiones  que,  en  el  plazo  de  unos  30  años,  no  se  prevé 
explotar,  como  las  regiones  árticas,  por  la  existencia  de  diversos  acuerdos 
internacionales que impiden la explotación de los recursos naturales de la Antártida. 




2. Otra,  el  precio  de  la  extracción. Un  barril  de  petróleo  no  se  extrae  si  se 
necesita más de un barril de petróleo para su extracción, aunque el precio 
del  mercado  sea  enorme.  Esto  justifica  que  la  mayoría  del  petróleo  de 









encontrasen nuevos  yacimientos,  las  reservas mundiales durarían  aproximadamente 
32 años. Se calcula que quedan unas 143.000 millones de toneladas 
2.‐Precio del Petróleo: 



















Se  puede  afirmar  que  el  empleo  del  petróleo  está  actualmente  definido  por  las 
siguientes notas características: 






‐ Algunos  expertos  vaticinan  que  en  torno  a  2040  el  avance  tecnológico 
permitirá explotar reservas de difícil extracción, actualmente no rentables. 




El  segundo  factor  de  riesgo  de  los  motores  de  combustión  es  la  contaminación 









Sin  embargo,  la  potencia  de  las máquinas  puestas  a  disposición  de  cada  ciudadano 
crece con el tiempo. Una gran parte se debe al gran crecimiento de la potencia de los 
automóviles, entre  los que se encuentran también  las motocicletas. Este crecimiento 
deteriora  la  eficiencia  energética  del  conjunto,  pues  un  vehículo  potente  es menos 
eficiente. La menor eficiencia de un automóvil grande viene de una mayor área frente 
al viento, una mayor resistencia a la rodadura y una mayor pérdida de energía cinética 














las motocicletas  que  utilizan  la  gasolina  como  combustible,  son  los  gases  de  efecto 




de gas de efecto  invernadero  (GEI) del  sector  transporte  son  las que presentan una 
mayor tasa de crecimiento en comparación con el resto de los sectores, y en especial 












CO2  provendrán  de  países  en  desarrollo,  básicamente  de  vehículos  privados  y  el 
transporte de  carga, a menos de que  se  implementen medidas de mitigación en un 
futuro cercano. 
Existe  un  consenso  internacional,  basado  en  las  tendencias  actuales,  donde  se 
establece que si el sector   transporte no es apropiadamente dirigido y no contribuye 
en  la  reducción de emisiones de CO2,  los  futuros objetivos no podrán  lograrse en el 
marco de  la política climática de post 2012. Hasta ahora el transporte terrestre tiene 
un papel poco  importante en cuanto a  las negociaciones para el cambio climático, y 




Desde  la  entrada  en  vigor  del  Protocolo  de  Kyoto  de  1997,  se  ha  incrementado  la 






Los  datos  del  progreso  en  la  regulación  de  agentes  contaminantes:  motocicletas, 

































Podemos definir  la  contaminación acústica  como el exceso de  sonido que  altera  las 
condiciones ambientales normales en una determinada zona y degrada  la calidad de 
vida de los habitantes de esa zona. 
El  término  contaminación  acústica hace  referencia  al  ruido  (entendido  como  sonido 
excesivo y molesto), provocado por la actividad humana (tráfico, industrias, locales de 
ocio, aviones, etc.), que produce efectos negativos sobre la salud física y mental de las 





de  la  Revolución  Industrial,  del  desarrollo  de  nuevos  medios  de  transporte  y  del 
crecimiento  de  las  ciudades,  cuando  comienza  a  aparecer  el  problema  de  la 
contaminación acústica tal y como lo conocemos ahora. 
Determinar  las  posibles  fuentes  de  ruido  urbano  conlleva  un  trabajo  de  campo 
minucioso y la realización de mapas de ruido para tener un conocimiento de la zona y 











Una  buena  planificación  urbana  debe  proveer  unas  buenas  comunicaciones  con  un 












La  existencia  de  estándares  cada  vez  más  rigurosos,  permiten  una  reducción 
significativa  de  los  niveles  de  ruido  de  las  nuevas  motocicletas  con  respecto  a  los 









molestias  asociadas,  a menudo,  a  incidentes  aislados  y  a  niveles  sonoros máximos, 
causados  por  una  conducción  imprudente  o  por  la manipulación  del  dispositivo  de 
escape  (en  una  fracción  limitada  del  tráfico  global),  en  combinación  con  el  ruido 
peculiar y a menudo inconfundible de estos vehículos. 
























En  el  año  2000  se  llevó  a  cabo  un  primer  examen mediante  un  estudio  específico, 
cuyas conclusiones principales  indican que un número significativo de motocicletas y 
ciclomotores en  servicio presenta un bajo  comportamiento acústico,  lo que  se debe 
principalmente a las manipulaciones, a un mantenimiento insuficiente y a la instalación 
de  dispositivos  de  escape  ilegales.  La  Comisión  está  estudiando  actualmente  qué 
medidas pueden  tomarse a escala europea para  introducir el  control en  servicio del 
comportamiento  acústico  de  las  motocicletas  en  el  marco  fijado  por  la  Directiva 
96/96/CE  sobre  la  inspección  técnica de  los  vehículos  a motor. En  la  actualidad,  los 
requisitos de  inspección  técnica y en carretera de  los vehículos de dos y  tres  ruedas 
siguen  siendo competencia exclusiva de  los Estados miembros. Además,  la Comisión 
está  realizando  actualmente  un  estudio  para  determinar  la  conveniencia  de  las 
medidas  para  prevenir  las  manipulaciones  en    los  vehículos  contempladas  en  la 
Directiva  97/24/CE.  Basándose  en  este  estudio,  la  Comisión  propondrá  nuevas 
medidas  legislativas,  si procede. Por  tanto, hay aquí un  largo campo a  recorrer para 
limitar los niveles de ruido que favorezcan la convivencia pacífica. 
En las motocicletas y ciclomotores el ruido procede fundamentalmente del motor y la 
transmisión. El  ruido procedente de  los neumáticos  tiene menos  importancia. Por el 
contrario,  en  los  coches  el  ruido  procedente  de  las  ruedas  es  el más  problemático 
estando relacionado directamente con la velocidad. El ruido del motor y la transmisión 
está convenientemente aislado.  
Esta  es  la  causa  por  las  que  las  motocicletas  y  ciclomotores  son  más  ruidosos  a 
velocidades por debajo de los 60 km/h, mientras que a velocidades por encima de los 











Sin  embargo,  si  analizamos  ahora  el  ruido  emitido  por  las  motocicletas  deportivas 









Los  fabricantes  de  motocicletas  han  conseguido  mejoras  en  este  campo  utilizando 






La  propia  industria  considera  que  la  posibilidad  de  hacer  las  motocicletas  y 
ciclomotores  con  motores  de  combustión  más  silenciosos  es  muy  complicada.  Se 
estima que  los costes de desarrollo serían muy elevados consiguiendo tan solamente 
una  reducción  de  unos  2dB(A).  Es,  pues,  éste,  un  camino  que  presenta  serias 
dificultades.  
Algunas marcas, como Harley Davidson, se han dado cuenta de los problemas que las 
modificaciones  y  prácticas  de  los  usuarios  provocan,  y  los  efectos  negativos  que 
tienen, en términos de presión legislativa, sobre la industria, razón por la que realizan 
campañas  para  evitar  estas  acciones  negativas  para  todos,  incluida  la marca.  Es  de 




Hoy en día, porcentualmente,   son pocas  las personas que se plantean  la adquisición 
de  una motocicleta  eléctrica.  Sin  embargo,  es  un  dato  estadístico,  que  aumenta  el 
número  de  compradores  que,  al menos,  se  plantean  la  posibilidad  de  adquirir  una 
















El  coste  por  adquirir  una  motocicleta  de  motor  de  combustión,  es  muy  variable 
dependiendo del modelo que  se  trate.  Si  suponemos por  término medio unos 4000 
euros, esa cifra es muy parecida a la de muchas motocicletas eléctricas. Pero hay que 
anotar que en  la convencional no hay que  sumarle   otros costes y, en cambio, a  las 
eléctricas hay que añadirle el coste de adquisición de una batería, ya que  la vida de las 






Son numerosos  los puntos de venta de motocicletas. Pero no  todos esos  lugares de 
venta  tienen  modelos  eléctricos,  por  lo  que  este  factor  juega  en  favor  de  las 
convencionales. 
En la compra‐venta de segunda mano, las motos convencionales desplazan totalmente 
a  las eléctricas porque  las  transacciones de éstas  son  casi nulas. Por  tanto, para un 
potencial  comprador,  le  resultaría  más  fácil  adquirir  un  modelo  de  motocicleta 
convencional que uno eléctrico. Otra ventaja más a favor de aquéllas 
Lo mismo ocurre  en las reparaciones por averías. Mientras  que las convencionales se 


























algunos  centros  comerciales  o  equipos  de  carga  instalados  en  las  calles.  La  carga 
completa se realizará en varias horas, dependiendo de la capacidad de la batería. 
Dicho esto, la pregunta que hay que hacerse es si los puntos de recarga de baterías son 
suficientes  para  permitirnos  hacer  un  uso  de  la  motocicleta  eléctrica  que  no  diste 
mucho  del  que  podríamos  realizar  con  una  motocicleta  convencional  de  motor  de 
explosión. 
















desplazamientos  entre  ciudades  con  vehículos  eléctricos.  Esto  se  convierte  en  un 
obstáculo insalvable que perjudica notablemente el mercado de venta de esta clase de 





desplazamientos  diarios,  quedaría  por  solventar  el  problema  del  “tiempo  de 
repostaje”,  pues  hablamos  de  horas  para  una  recarga  completa  y muchos minutos 
para una  recarga parcial que permita continuar con el desplazamiento. Comparando 
esto  con  el  tiempo  que  se  tarda  en  llenar  el  depósito  de  combustible  con  una 
manguera, es evidente que el vehículo eléctrico está en clara desventaja. 
Ciertas compañías eléctricas,  intentan solucionar en parte este problema, teniendo  la 
posibilidad  de  instalar  en  el  hogar  un  sistema  de  recarga  rápida,  en  vez  de  el 
tradicional convencional. 
Por  ejemplo,  Endesa,  ofrece  la  posibilidad  de  instalación  de  dos modos  de  recarga 
diferentes, el convencional, y el de recarga rápida: 
 1.‐Recarga Convencional 











• Con este nivel de potencia, el proceso de  carga de  la batería  tarda unas 8 
horas. Esta solución es óptima, fundamentalmente, para recargar el vehículo eléctrico 
durante la noche en un garaje de una vivienda. 
•  Para  conseguir  que  el  vehículo  eléctrico  sea  una  realidad  y  teniendo  en 












energía  en  corriente  continua,  obteniéndose  una  potencia  de  salida  del  orden  de 
50kW. 





Lo que puede  implicar  la necesidad de adecuación de  la  red eléctrica existente. Por 
poner  una  referencia,  la  potencia  requerida  para  este  tipo  de  instalaciones  es 
comparable a la de un edificio de 15 viviendas. 












Las  baterías  son  el  elemento  fundamental  del  vehículo  eléctrico,  y  por  tanto,  de  la 




Una  batería  es  un  conjunto  de  células,  en  cada  una  de  las  cuales  tiene  lugar  una 
reacción química reversible en la que se produce un intercambio de iones y electrones 
entre sus dos polos. En  la “dirección de descarga”, se produce una corriente eléctrica 
que es  capaz de mover el motor eléctrico que  impulsa el  coche, mientras que en  la 
“dirección de recarga” iones y electrones vuelven a su situación original a partir de un 
aporte de energía externo. 
Las  dos  características  fundamentales  que  determinan  el  comportamiento, 













Las  actuales baterías de  litio ofrecen una densidad energética, un  valor  relacionado 
con la autonomía que aportan, de hasta 180 Wh/kg (vatios hora por kilo). La próxima 
evolución,  prevista  para  2015,  utilizará  una  composición  basada  en  litio  y  azufre  y 
llegará hasta 350 Wh/kg. Y a partir de 2020 se esperan las primeras pilas de litio‐aire, 
que se moverán entre 500 y 1.000 Wh/kg y podrían ofrecer duraciones superiores a los 




cátodo. Cada química da  lugar a un diferente  conjunto de  características  técnicas y, 
por tanto, aunque hablamos constantemente de baterías de  Ion‐Litio como si  fueran 
una  única  cosa,  estamos  utilizando  probablemente  una  denominación  demasiado 





ciclos  de  recarga  y  en  caso  de  accidente  y  rotura  pueden  generar  reacciones 
exotérmicas que desemboquen  incluso en  incendio,  lo que  sería demoledor para  su 
imagen, por improbable que sea el suceso. 
2.‐ Baterías de Litio‐Hierro‐Fosfato (Li Fe P O2) – Densidad energética 90 – 125 Wh/kg 
Son  las más  seguras, por  tener  la mayor estabilidad  térmica y química.  Su densidad 





También  son  más  estables  térmicamente  que  las  de  cobalto  y  soportan  un  mayor 
voltaje,  pero  se  encuentran  de  nuevo  con  una  inferior  densidad  energética.  El 
manganeso no es contaminante. 













nivel  de  exigencia  brutal.  Por  un  lado,  deben  ser  capaces  de  contener  una  elevada 










desplazamiento  por  kilómetro.  A  continuación,  analizaremos  cada  uno  de  estos 
aspectos, que sin lugar a dudas, con ventajas que nos ofrece la motocicleta eléctrica. 
A. Bajo coste por kilómetro: 
La  principal  ventaja  de  las  motocicletas  de  motor  eléctrico  es  el  bajo  coste  por 
desplazamiento. Haciendo una estimación por término medio, y tomando un modelo 
en  concreto, el  LEMev  Stream, una motocicleta de  fabricación española,  supone un 
coste  de  0,65  céntimos  por  cada  100  Km,  según  el  fabricante,  un  coste  bastante 
inferior del que supondría circular con una motocicleta de gasolina de 250cc y con un 

















Para  analizar  este  tema,  primero  diremos  que  uno  de  los  grandes  beneficios  de  la 
motocicleta  eléctrica,  es  que  en  términos  de  eficiencia  energética,  la  motocicleta 
eléctrica  necesita  prácticamente  la  mitad  de  energía  para  desplazarse  que  la 
motocicleta con motor de combustión. 
Dicho esto, y para poder responder a  la pregunta que nos hicimos hay que  tener en 
cuenta  que  para  generar  la  electricidad,  en  parte  hay  que  recurrir  a  la  quema  de 
combustibles fósiles. Si analizamos lo que se conoce como “Mix Energético”, podemos 




















motor  de  combustión  las  emisiones  se  realizan  en  la  propia  motocicleta  y  por 
consiguiente en puntos más repartidos, con  las eléctricas  las emisiones se realizan en 
los  puntos  de  generación  eléctrica,  y  esto  puede  incluso  ser  más  perjudicial  al 
acumular en un mismo entorno elevadas emisiones. 
La conciencia social con este tema actualmente es muy elevada, y es previsible que en 

































y  generará  pérdida  de  rendimiento,  que  la  hará  menos  competitiva  respecto  a  
modelos nuevos. 
Las  razones que pueden  llevar a  los usuarios a  retirar una motocicleta  son variadas. 
Algunas de las más habituales son las siguientes: 












Pero  sólo en el  caso de que  sean entregadas a  las  instalaciones  correspondientes o 





En  el  entorno  urbano  es  dónde  se  presenta  un  mayor  número  de  ventajas  de  la 
















La  comisión  Europea  ha  dictado  normativas  para  ciertos  residuos,  entre  los  que  se 




los  vehículos  sobre  los  que  todavía  no  se  ha  actuado  y  que  por  lo  tanto  son 
considerados como peligrosos, y  la 16 01 06 que son  los vehículos al  final de su vida 
útil que no contengan líquidos ni otros componentes peligrosos. 
En  el  grupo  16  01  se  incluyen  los  vehículos  de  diferentes  medios  de  transporte 
(incluidas las máquinas no de carretera) al final de su vida útil y residuos del desguace 
de vehículos al final de su vida útil y del mantenimiento de vehículos. 
Dentro  del  grupo  16  01,  existen  20  subclases  las  cuales  9  están  señaladas  como 
residuos  peligrosos  (señaladas  mediante  un  asterisco),  y  otras  11  subclases  para 
vehículos  desechados,  componentes  distintos  de  aquellos  que  respectivamente 
contienen residuos peligrosos y materiales no considerados peligrosos: 
16  01  Vehículos  de  diferentes medios  de  transporte  (incluidas  las  máquinas  no  de 
carretera) al final de su vida útil y residuos del desguace de vehículos al final de su vida 






























En el capítulo 13, correspondiente a  los  residuos de aceites y combustibles  líquidos, 
encontramos alguna subclase que puede ser incluida dentro de los residuos peligrosos 










13  02  07*  Aceites  fácilmente  biodegradables  de motor,  de  transmisión mecánica  y 
lubricantes. 
13 02 08* Otros aceites de motor, de transmisión mecánica y lubricantes. 




de  valorización de  los  vehículos  al  final de  su  vida útil  y  sus  componentes, para  así 







ruedas.  No  afecta  a  los  vehículos  de  dos  ruedas,  en  los  que  se  incluirían  las 
motocicletas. 
Por  lo  tanto, en primer  lugar,  veremos  cuál es el proceso que  se ha de  seguir para 
gestionar los VFUs. 
7.4.1 Gestión	de	VFUs	
Antes  de  la  entrada  en  vigor  de  la  nueva  normativa  en  cuanto  a  tratamiento  y 
descontaminación de los vehículos fuera de uso, el Real Decreto 1383/2002, la mayoría 
de VFUs eran entregados en desguaces en los que no se seguía un proceso en concreto 
de  reciclado  y  muy  poco  controlado.  Únicamente  se  utilizaba  algunas  piezas  de 
repuesto  y  para  vehículos  antiguos,  y  la  mayor  parte  de  los  componentes  eran 
clasificados como chatarra sin una previa descontaminación. 
El modo que había de proceder para  la eliminación de  las MFUs,  claramente  iba en 










El  proceso  de  tratamiento  de  los  vehículos  es  prácticamente  igual  en  toda  Europa, 
puesto que  la directiva afecta a  todos  los países miembros de Europa, y  los pasos a 
seguir son los siguientes: 
1. Recogida  del  vehículo:  el  propietario  del  vehículo  entrega  el  VFU  a  una 
instalación  autorizada.  En  zonas  con  una  baja  densidad  de  automóviles  se 





descontaminación  del  vehículo.  La  descontaminación  del  vehículo  incluye  el 
drenaje de  los  fluidos, así como  la separación de  la batería. Hay que tener en 
cuenta que algunos materiales  son  susceptibles de  ser  reciclados, por  lo que 
serán  desmontados  y  enviados  directamente  a  los  centros  de  reciclado.  Por 




la extracción de  todos  los  fluidos peligrosos, es decir, combustible,  líquido de 
frenos, refrigeración y anticongelante, batería, etc. También incluye la etapa de 
la retirada de componentes reutilizables para su posterior venta, y por último, 
también  incluiría  la  etapa  de  almacenamiento  y  compactación,  ya  que  el 
vehículo  se  compactaría  a  la  espera  de  ser  enviado  a  los  centros  de 
fragmentación. 
 
3. Fragmentación:  el  objetivo  de  esta  fase  es  la  fragmentación  del  vehículo  en 
pequeñas  piezas,  mediante  un  molino  de  martillo,  para  posteriormente 
separarlo  en  diferentes  tipos  de materiales.  Para  realizar  esta  separación  de 
materiales,  se  utilizan  distintas  técnicas  relacionadas  con  las  propiedades 
magnéticas  y  de  densidad.  Mediante  las  propiedades  magnéticas  lo  que  se 
consigue es la separación de los materiales férricos de los no férricos. 
 
4. Reciclado  del material:  ya  tanto  en  la  etapa  de  desmantelamiento  del VFU, 
como  de  fragmentación,  se  consigue  la  recuperación  de  materiales  para  su 
reciclado, pero el reciclado del vehículo incluye también otras posibilidades. 
 
El  primer  paso  para  un  correcto  reciclado  es  la  separación  e  identificación 
correcta de las fracciones de material limpias, ya que unos pequeños niveles de 





El  reciclado  de  materiales  plásticos  se  realiza  mediante  métodos  mecánicos 
para  transformar  el  material  en  nuevos  productos  plásticos.  Este  tipo  de 
reciclado  involucra el almacenamiento,  la separación,  la trituración y el  lavado 
del material, antes de ser mezclado con nuevo material, para  fabricar nuevos 
productos. 
Para  el  reciclado  de  los  materiales  ferrosos,  un  residuo  proveniente  de  la 
fragmentación  del  vehículo  en  piezas  pequeñas,  se  utilizan  las  propiedades 
magnéticas  de  los  materiales,  como  anteriormente  ya  hemos  comentado,  y 
posteriormente se clasifican según sean residuos ligeros o pesados. 
Otra  opción  de  reciclado  es  la  transformación  de  los  residuos  plásticos  en 
materias primas, en el que  se  realizaría un  reprocesamiento del componente 
plástico  en  monómeros  o  compuestos  petroquímicos  básicos  para  la 
producción de nuevos plásticos. 
 
5. Vertido  del  residuo  de  fragmentación:  los  residuos  procedentes  de  la 
automoción se consideran como residuos peligrosos en los países de UE, y esto 
es debido a que aunque en un uso normal de ese producto no se considerase 
como  peligroso,  al  convertirse  en  residuo  pasa  a  adquirir  la  categoría  de 
peligroso. Hay que  tener en cuenta que  los  residuos plásticos  tienen valor ya 
que por ejemplo se pueden convertir en fuente de energía, mientras que si los 
vertimos en un vertedero, conlleva un coste que cada día es más alto, ya que se 























el  usuario,  nosotros  la  almacenaremos  temporalmente,  y  nos  encargaremos  de 
entregarla a un centro autorizado.  




las  pastillas  de  freno  con  amianto  o  mercurio,  tal  como  vienen  clasificados  en  el 
catálogo  europeo  de  residuos  (CER)  como  residuos  peligrosos,  y  que  deberán  ser 
marcados e identificados como tal. 
Posteriormente  se  seguirá  extrayendo  las  piezas  que  sean  susceptibles  de  ser 
reutilizadas, ya que su valor es mucho más alto que el que se podría  llegar a obtener 
con  el  proceso  de  reciclado.  Luego  se  deberán  extraer  también  los  componentes 
susceptibles de ser reciclados y que no son considerados como peligrosos tales como 
los neumáticos, cables, plásticos, catalizadores, metales, etc. 
Una  vez  que  las  motocicletas  son  desmanteladas  por  piezas,  su  volumen,  mucho 
inferior que el de los automóviles, hace que no sea necesaria la etapa de compactación 
que si se sigue en los vehículos. 
Por último, en  función de  la naturaleza de  los componentes extraídos, emprenderán 
caminos  diferentes.  Los  componentes  que  anteriormente  se  catalogaron  como  no 
peligrosos,  y  que  no  puedan  ser  reciclados  o  reutilizados,  se  procederá  a  su 
fragmentación  mediante  molinos  de  martillo,  y  el  residuo  procedente  de  dicha 
fragmentación, estará formado por tres componentes principalmente: 
 Productos  férreos:  que  se  separan  por  las  propiedades magnéticas  al  ser  de 
hierro o acero y que posteriormente se vende a las acerías. 
 Fracción  ligera:  son  los  residuos  ligeros  procedente  del  proceso  de 
fragmentación  (RLF)  y  que  contienen  plásticos,  textiles,  goma,  fibras…y  que 



















































































































































15%  restante,  que  está  constituido  por  una  gran  variedad  de  materiales  como 
plásticos,  fibras  o  espumas,  termina  en  el  vertedero  en  forma  de  residuo  de 
fragmentación. 






en  el  proceso  de  gestión  que  los  automóviles  han  de  seguir  por  ley  y  por  tanto  se 
realice su descontaminación y reciclado de sus partes no metálicas. 
Varios sectores participan en el proceso de desmontaje de las MFUs: 
 Talleres: es en  los talleres donde  llegan  las motocicletas para ser reparadas, y 
puede ocurrir que el  coste de  reparación de  la motocicleta  sea más elevado 
que el coste del modelo, y que por tanto el usuario decida deshacerse de ella. 
El  proceso  que  seguiría  por  tanto  la motocicleta  sería  de  desmontaje  de  las 
piezas  que  pudiesen  ser  reutilizadas,  entregar  las  partes  metálicas  a  una 
chatarrería, y por último deshacerse de  las no metálicas depositándolas en  los 
puntos de recogida de residuos urbanos. 
 Centros  de  desguace:  en  estos  centros  se  reciben  las  MFUs  y  se  realiza  su 
descontaminación,  aunque  no  es  obligatorio,  y  se  extraen  las  piezas  que 
pueden  ser  reutilizadas. A  continuación  se puede  compactar el modelo,  y es 
entregado a la fragmentadora o al CAT más cercano. 
 Centro Autorizado de Tratamiento (CAT): la motocicleta puede llegar al CAT a 
través de  los  talleres, de  los  centros de desguace, o  incluso que  la entregue 
directamente el usuario. Si  la motocicleta es entregada en un centro de estas 



















consecuencia de este crecimiento,  también aumenta  la  tasa de MFUs, y por  tanto  la 
cantidad de residuos generados. 
Actualmente,  sólo  se  recicla el 85% en peso de  las MFUs, procedente de  las partes 
metálicas.  El  reto  está  en  aumentar  esta  cifra,  a  través  del  reciclado  de  aquellos 





































tales  como  centros  o  lugares  de  segunda mano,  foros  de motociclistas,  entrevistas 
personales  con  pilotos  de  carreras,  etc.  Esta manera  de  llevar  a  cabo  el  estudio  de 
mercado, es lo que se conoce como una metodología Focus Group. 




El  principal  objetivo  de  nuestra  empresa  es  buscar  la  rentabilidad  y  viabilidad 
económica.  Esto  es  absolutamente  necesario.  Sin  ello,  cualquier  otra  actividad  que 
desarrollemos,  está  encaminada  a  su  extinción  por  fracaso.  Por  tanto,  por  puras 
razones  de  existencia  la  empresa  o  es  rentable  económicamente  o  incurrirá  en 
inviabilidad. 














a  cabo  nuestro  negocio  es  crear  un  tejido  empresarial  basado  en  un  sistema  de 
franquicias. 
Pues  bien,  con  estos  antecedentes,  procedimos  a  visitar  tiendas  que  estaban  en 
funcionamiento  y  preguntar  e  informarnos  sobre  su  opinión  para  participar  en  una 
franquicia  que  les  proporcionara  un  sistema  de  interactuación,  de  alguna  manera 
coordinado,  por  una  actividad  común  con  otras  tiendas,  que  parcialmente  fueran 
“competidoras”. 
También acudimos a carreras “populares”, para  interesarnos por  la opinión de  lo que 
nosotros entendemos que es la parte imprescindible de una empresa, sus clientes. De 
esta manera conocimos a personas como Fernando, Manuel y José David, aficionados 
al mundo de  la competición. Ellos nos dieron su opinión sobre  lo que   valoraban más 








podemos  ayudar  del  hecho  de  que  muchos  compradores  potenciales  de  nuestro 
producto se reúnen para intercambiar información en diversos foros. Por lo tanto, para 
realizarlo,  nos  registramos  en  dichos  foros,  e  intentamos  obtener  información  de 
grupos reducidos de personas que quisieron ayudarnos y nos dieron su opinión. 
Debido al hecho de que un Focus Group  sólo nos da  la  información de un  reducido 
grupo de personas, debemos completarlo con encuestas. 
La Encuesta  consiste en  realizar una  serie de preguntas abiertas y  cerradas que nos 
permitieron sacar conclusiones para trabajar en base a ellas. 
Para  realizar  las  encuestas,  recurrimos  nuevamente  a  los  foros  especializados, 
anuncios  de  segunda  mano  de  motos  de  competición,  e  incluso  nos  acercamos  a 
conocer de primera mano  la opinión de  los equipos y pilotos que participaron en  la 
carrera de velocidad   del “Gran Premio de La Bañeza”, ya que nadie mejor que ellos 











en  competiciones  a  nivel  autonómico,  y  pilotos  que  participan  en  competiciones  a 
nivel nacional. 




Sin  embargo,  no  debemos  centrar  nuestros  esfuerzos  en  conocer  únicamente  al 




Aun  así,  es  evidente,  que  nuestros  mayores  clientes  serán  españoles.  Esto,  sin 










 Probar que  la reducción del precio de nuestra moto respecto del de  la 
competencia, conseguirá una respuesta positiva del público objetivo. 
A estos aspectos trataremos de darles respuesta a lo largo de todo el estudio. 











Como  ya  dijimos  anteriormente,  durante  el  verano  de  2011  fuimos  a  algunas 
competiciones  de  motos.  Uno  de  ellas  la  del  “Gran  Premio  Ciudad  de  la  Bañeza”. 
Queríamos conocer  en persona a los equipos y las personas que los integran, esto es, 





los  equipos  participantes  y  que  accedieron  a  concedernos  unos  minutos  para 
responder a nuestras preguntas: 











 ¿Valoraría mejor  una moto  fabricada  bajo  una  responsabilidad medio 
ambiental y social? ¿Y si se viese reflejado en el precio? 
Debemos  indicar que conocimos varios equipos. Y que todos  los pilotos a  los que nos 
acercamos,  gustosamente  respondieron  a  nuestras  preguntas.  Es  más,  cuando  nos  
identificarnos como estudiantes de ingeniería y realizadores de un trabajo como el que 
nos  ocupa,  se mostraron  dispuestos  a  colaborar  con  nosotros,  sin  ninguna  clase de 
recelo.  Circunstancia que es de destacar y así lo hacemos y lo agradecemos. 
De esta manera, pudimos conocer a gente como José David Espinosa (Bilbao), Manuel 
Gómez  (Málaga), o Fernando Casanova  (León). Una  curiosidad y una grata  sorpresa. 
Cuando entrevistamos a Fernando Casanova,  al identificarnos como estudiantes de la 
















probarse  que  los  parámetros  que  determinan  la  elección  sean  específicos  de  dicha 
marca. Lo que, por lo que nos respondieron, en principio, no es así. 
La totalidad de los pilotos con los que nos entrevistamos manifestaron que corrían en 












Cuando  le  preguntamos  cuántas  motos  adquirían  por  temporada,  todos  corrían  la 
temporada con la misma, salvo en caso de accidente. En el caso de José David, desde el 
año 2001, había adquirido 3 motos, una Aprilia, una Suzuki y actualmente corría con 














asequible.  Aunque  también  hubo  un  porcentaje  bastante  alto  de  equipos  que  no 
estarían  dispuestos  a  alquilarla  ni  aunque  el  coste  de  alquilarla  durante  toda  la 
temporada  fuese  inferior  al  de  adquirirla,  ya  que  para  ellos  era  fundamental  e 
imprescindible poder poner  la moto a “su gusto” y modificarla mecánicamente pues 
así de esta manera, además, sería posible mejorar de una carrera a la siguiente. 
Por  la  misma  causa  que  el  alquiler,  en  principio  no  lo  consideraban  como  buena 
opción,  la  mayoría  no  estaban  dispuestos  a  solicitar  un  servicio  mecánico  en 








le  importaría  competir  con  motos  eléctricas,  ya  que  actualmente  el  estar 
















Aunque  no  hemos  realizado  una  discusión  en  grupo  estando  todas  las  personas 
físicamente presentes, hoy en día es relativamente fácil crear un grupo de discusión a 
través de foros. 
El  hecho  de  realizar  este  tipo  de  discusión  a  través  de  un  foro,  a  nosotros  como 
empresa,  nos  permite  conocer  de  mejor  manera  la  opinión  del  mercado,  ya  que 









Por  lo  tanto,  también  desde  este  ensayo,  hay  que  decir  que  es  evidente  que  en  el 
proceso de  comercialización de  la moto, el  aspecto de  la  “marca  verde”, puede  ser  











por  el  modelo  que  bajo  su  punto  de  vista  mayor  calidad  y  fiabilidad  les 
proporciona. 


































de  los  prototipos,  se  necesitará  la  colaboración  de  personal  con  conocimientos  en 
mecánica. 
Cumpliendo  con el objetivo de este  trabajo de  comercializar 500 unidades al año,  y 











Para  la  preparación  de  los  pedidos,  movimiento  de  los  materiales  y  motocicletas 


















Será el empleado encargado de  instruir a  los operarios sobre  la manera de proceder, 
así  como  de  realizar  el  estudio  de  métodos  y  tiempos,  y  de  mantener  los 
procedimientos de calidad y montaje previamente establecidos. Deberá estar presente 
en la fábrica, por lo que a largo plazo no se descarta instruir a un ingeniero nativo para 




































Como ya hemos dicho anteriormente,  la  fabricación de  los componentes de nuestra 
motocicleta  se  va  a  externalizar  a  China,  por  lo  que  aunque  no  vamos  a  tener  la 
necesidad  de  colocar  unas  instalaciones  para  el  proceso  de  fabricación,  si  que 






situar nuestras  instalaciones en  la  zona de  levante o Cataluña, ya que es  la  zona de 
España de mayor tradición motociclista. 
Sin  embargo,  la  Universidad  Carlos  III  de  Madrid,  dispone  de  un  programa  de 
emprendedores,  dónde  se  busca  apoyar  ideas  innovadoras  en  el  período  inicial  de 
puesta en marcha, lo que se conoce como el período de incubación. 




La  zona donde  se  localiza el Parque está en el  centro de  la  red de  vías  rápidas que 
rodea  Madrid,  lo  que  asegura  una  perfecta  accesibilidad  por  cualquier  medio  de 
transporte. 
El  límite  Norte  del  proyecto  lo  forma  la  M‐40,  vía  rápida  de  circunvalación  de  la 
conurbación  de  Madrid  que  une  directamente  con  otras  grandes  infraestructuras 
como  el Centro de  Transportes de Madrid, diversas  áreas  industriales,  el Centro de 
Transportes  de  Coslada,  el  aeropuerto  internacional  de  Madrid‐Barajas,  el  Parque 
Ferial Juan Carlos I o las zonas residenciales de alta calidad de la zona Oeste. El límite 
Este está delimitado por la autovía  
A‐42,  que  se  sitúa  a  sólo  6  km  del  casco  histórico  de  la  capital.  El  límite  Sur  está 
determinado por  la M‐45,  (tercera  vía de  circunvalación de gran  capacidad del área 
metropolitana de Madrid), la M‐425 y la vía de Ronda que comunican con la ciudad de 







A  tan  sólo  6  km,  se  encuentra  la  estación  del  Tren  de  Alta  Velocidad  a  Sevilla, 
Valladolid, Barcelona, Málaga y muy pronto a Francia y Valencia. El carácter radial de la 
red  de  ferrocarril  española  permite  una  rápida  conexión  con  cualquier  punto  de 
España. 
El aeropuerto  internacional de Madrid‐Barajas se encuentra a 15 km y es uno de  los 




Una  vez  determinada  la  localización  del  almacén  central,  habría  que  determinar  la 
localización de nuestra tienda física de venta al público. 
Como nuestro negocio va a consistir en un sistema franquiciado, no vemos necesario 




















para  la  venta,  sino  que  se  establecería  un  vínculo  comercial  con  los  diferentes 
concesionarios, que obtendrían un porcentaje  sobre  el precio de  venta de nuestros 
modelos. 
Red de “Franquicias” 
Como  ya  se  ha  dicho  anteriormente,  la  actividad  empresarial  consistirá  en 
primeramente  establecer  vínculos  comerciales  con  empresas  que  se  dediquen  a  la 
venta  y  comercialización  de  motocicletas,  de  tal  manera  que  nuestros  modelos  de 
competición  estén  en  un  rango  de  distribución  más  amplio  de  lo  que  estarían  si 
montásemos nosotros un único punto de venta y distribución. 
Aunque  montemos  toda  esta  red  de  franquicias,  en  nuestro  almacén  central 
tendremos  una  zona  de  atención  al  cliente,  de  tal  manera  que  si  algún  cliente  se 
decide  venir  a  nuestras  instalaciones  a  adquirir  algún  modelo  en  persona,  pueda 
hacerlo sin ningún problema. 
9.2.5 Acciones	a	acometer	para	la	validación	inicial	de	la	idea	
En  primer  lugar,  habrá  que  decidir  qué  concesionarios  visitar  para  hablar  con  los 
dueños,  comentarles  nuestro  proyecto,  y  finalmente  establecer  los  vínculos 
comerciales que estableceremos. 
Como  ya hemos  analizado  anteriormente, hay una mayor  cultura motociclista  en  la 
zona de  levante  y Cataluña, por  lo que  visitaremos unos  cuantos  concesionarios de 
estas zonas. 
Motivos para la estrategia de cooperación (Franquicia): 
 Lograr  economías  de  escala:  en  esta  actividad,  la  masa  crítica  mínima  para 
funcionar  es  elevada,  por  lo  que  desarrollando  nuestra  actividad  de  esta 





 Conseguir  economías  de  alcance:  se  trata  de  conseguir  una  explotación 
conjunta  de  los  activos  fijos  para  que  el  cliente  perciba  una  producción  de 
gama más variada. 






medida  de  lo  posible  las  elevadas  inversiones  para  el  inicio  de  la  actividad. 
Además una ventaja que tiene es que si en algún punto de venta el negocio no 
funciona,  el  coste  del  desmontaje  es  nuevamente  muy  inferior  del  de 
desmontaje  de  un  punto  de  venta  únicamente  nuestro.  Por  lo  tanto,  en  el 
modelo de cooperación entre empresas, a través de una franquicia, el riesgo es 
menor. 
 Acceso  a  mercados:  muchos  concesionarios  tienen  acceso  a  mercados 
internacionales  a  través  de  páginas  web,  o  incluso  con  clientes  fijos.  Nos 
permitiría  el  acceso  a  mercados  que  de  otra  manera  sería  muy  complicado 
realizar  cualquier  tipo de  venta  en  ellos.  Es muy  importante no descuidar  el 
mercado  internacional,  ya  que  en  países  como  Italia,  Francia,  Portugal, 
Inglaterra, e incluso Estados Unidos, hay una gran cultura motociclista. 
 Supervivencia:  por  alianzas  entre  competidores,  ya  que  de  esta manera,  los 






 Posible  aprendizaje  de  nuestra  tecnología  por  terceras  partes:  nuestros 
modelos  estarán  a  disposición  de  terceras  personas,  al  encontrarse  nuestros 
folletos publicitarios en los puntos de venta, y se corre el riesgo de que terceras 
partes copien nuestro modelo de negocio o incluso nuestros modelos. 
 Pérdida de autonomía en  la toma de decisiones: al no ser nosotros  los únicos 
en  la  cadena  de  distribución  de  nuestros  productos,  es  posible  que  se 
presenten problemas por la pérdida de autonomía en la toma de decisiones. 
 Requiere coordinación continua: como la fabricación, el montaje, y la venta van 































































































































































































































































Metrakit  es  una  empresa  nacional  que  está  organizada  internamente  en  dos 
principales divisiones:    la producción de motocicletas de competición y  la  fabricación 
de componentes del motor,  incluyendo recambios para  la competición. Formada por 
un equipo humano con  larga experiencia en el sector,  incorpora constantemente  los 
últimos  avances  tecnológicos  derivados  de  la  labor  de  ingeniería  de  la  unidad  de 
desarrollo  de  productos  y  procesos,  Metrakit  Racing  División,  aplicando  rigurosos 
criterios  de  calidad  en  todas  las  fases  de  fabricación.  En  el  catálogo  de  Metrakit 






  Los productos  sustitutivos no presentan una  amenazada  creíble  y  a  tener en 







  En  este  mercado  existe  una  gran  barrera  de  entrada  a  posibles  futuros 
competidores, que se trata del Know how del desarrollo y fabricación de la motocicleta 





Por  tanto,  las barreras de entrada que  se encontrarán  los  competidores potenciales 





que se adquiere a  lo  largo del  tiempo que se permanece en el mercado y  la posible 
lealtad  de  los  clientes  hacia  la  marca  si  obtienen  buenos  resultados  en  las 
competiciones. 
Otro factor a tener en cuenta es  la reacción que nuestra empresa seguirá en caso de 
entrada  de  un  nuevo  competidor.  Podría  ser  tanto  de  pasividad  como  de  realizar 
movimientos  amenazadores.  La  política  de  pasividad  consiste  en  obviar  al  nuevo 
competidor,  mientras  que  los  movimientos  amenazadores  podría  ser  realizar  una 
rebaja sustancial del precio de venta o hacer promociones de nuestras motocicletas. La 
política de pasividad es menos eficaz, pero es que lo movimientos amenazadores sólo 












escasez  de  demanda  conjuntamente  con  un  exceso  de  oferta. Nosotros  abordamos 
éste  aspecto  con  una  diferenciación  de  nuestro  producto,  “producto  verde”,  de  tal 
manera  que  nuestros  clientes  perciban  nuestros  modelos  de  motocicleta  de  una 
manera totalmente distinta a los de la competencia. 
Unos  costes bajos por  cambiar de proveedor  también provocarían un alto poder de 
negociación  de  los  compradores,  sin  embargo,  si  los  resultados  obtenidos  en 
competición  son  los esperados, éste aspecto queda  relevado a un  segundo  lugar, ya 
que  el  cliente  optará  en  la  medida  de  lo  posible  por  volver  a  adquirir  un  modelo 
nuestro. 
Pero sin duda alguna, la mayor amenaza sería la integración del cliente “aguas arriba”, 








   Puesto que hemos decidido que  la  fabricación  se  va externalizar  a China, no 
tendremos el peligro de que nuestros proveedores se integren “aguas abajo”, y pasen 
a realizar nuestra actividad convirtiéndose en nuestra competencia. Pero sin embargo, 







































































































































La  finalidad  de  éstos  murales  es  dar  a  entender  al  consumidor  que  deben  ser 
cuidadosos a la hora de consumir y hacerlo de forma responsable y analizar realmente 
que  la  calidad  y el origen  ético de  los productos  tiene un precio  justo  el  cual debe 
abonar el consumidor, para contribuir al comercio ético tenemos que dejar de lado los 
productos que no cumplen con  los criterios éticos y medioambientales, que por muy 
económicos que puedan  llegar a  ser,  suponen un alto  coste ético y medioambiental 
que pagamos todos, incluso las generaciones futuras. 
Una vez  lanzada esa  imagen corporativa de preocupación por el medio ambiente, el 














el  proyecto  de  voluntariado,  realizando  actividades  como  replantación  de 
árboles, recogida de residuos en zonas naturales, etc. 
10.2 Plan	de	Marketing	
En  este  apartado,  mostramos  un  documento  escrito,  para  impulsar  el  lanzamiento 




un  motor  de  4  tiempos,  y  que  se  ha  desarrollado  en  base  a  las  normas  de  la 
competición universitaria Motostudent. Como después de haber  realizado el estudio 











El modelo del estudio  inicial, el de gasolina, surge para cubrir  las necesidades de  los 
usuarios  participantes  en  copas  promoción,  así  como  en  campeonatos  nacionales  e 
internacionales. 
10.2.2 Precio	
En  la elección del precio,  influyen varios  factores a  tener en cuenta. Esta elección es 
fundamental,  ya  que  marcará  la  estrategia  a  seguir  a  partir  de  ahora  por  nuestra 
empresa, y sirve como método de diferenciación respecto a nuestra competencia. 
Se  ha  optado  por  elegir  un  precio  ligeramente  inferior  que  los  modelos  de  la 
competencia, ya que pensamos que es necesario darnos a  conocer de ésta manera, 
aunque al principio tengamos un margen de beneficio inferior. 









desarrollo,  si  no  existe  un  incentivo  como  puede  ser  el  de  tener  un  precio 
reducido,  los  clientes  no  se  decantarán  nunca  por  modelos  de  este  tipo. 















Para  aumentar  la  cuota  de  mercado  futura  de  cualquier  producto,  se  hace 
imprescindible  la  promoción.  La  promoción  consiste  en  dar  a  conocer  nuestros 
productos, en este caso, nuestras motocicletas, de una manera masiva, de tal manera 
que nuestros potenciales clientes las perciban como un producto atractivo. 









Según  los presupuestos recibidos de  las consultas realizadas en  los diferentes 
circuitos, el presupuesto ronda los 20.000€ por el alquiler de un fin de semana. 
Se prevé realizar dos campeonatos, uno de  la categoría de 250cc, y otro en  la 
categoría  de  motor  eléctrico,  y  en  la  que  se  establecerá  un  máximo  de  25 
pilotos por categoría. 
El  abono  de  la  cuota  para  participar,  da  derecho  a  la  adquisición  de  la 
motocicleta, así como de los repuestos necesarios en competición. 
La  cuota  de  participación,  se  establece  en  el  coste  exacto  que  supone  para 
nuestra  empresa  una  motocicleta,  ya  que  el  objetivo  de  esta  copa  de 
promoción  no  es  obtener  beneficio  económico,  sino  el  de  dar  a  conocer 
nuestra marca a los posibles pilotos profesionales en un futuro. 
Por  tanto,  para  participar  será  necesario  abonar  4.500€  en  la  categoría  de 
250cc y 2.700€ en la categoría eléctrica. 
La  competición  se  realizará  durante  varios  fines  de  semana  del  año  y  en 





Las  tandas  en  circuito  consisten  básicamente  en  un  alquiler  de  nuestras 
motocicletas  para  dar  un  número  de  vueltas  con  ellas  en  un  circuito 
determinado. Para  la promoción de  las tandas, se utilizará  la publicidad en  las 









muchas  localidades  de  nuestros  país,  estará  basada  en  la  exhibición  de  un 
modelo de gasolina y otro eléctrico bajo nuestra carpa, así como la entrega de 
folletos con las características y precio de cada uno de ellos. 
También,  se  hablará  con  los  organizadores  de  las  pruebas,  para  realizar  una 
exhibición,  y  así  poder  mostrar  al  público  las  características  de  nuestras 
motocicletas. 
Destacar  que  cuando  realizamos  el  estudio  de  mercado  y  nos  desplazamos 
hasta  la  localidad  leonesa  de  La  Bañeza,  varias  marcas  comerciales  de 
componentes  para  la  motocicleta  utilizaron  esta  estrategia  de  promoción, 





que  supone  un  fuente  de  continua  innovación  y  una  relación  muy 
enriquecedora para  las dos partes. Nuestra empresa podría acercar al mundo 
profesional a alumnos para que realizasen prácticas, y la vez a nosotros se nos 





Como  ya  hemos  analizado  en  el  apartado  del  plan  de  negocio,  hemos  optado  por 
emplazar  nuestras  instalaciones  del  almacén  central  en  el  parque  tecnológico  de 
Leganés. Esto es posible por la colaboración de la Universidad Carlos III de Madrid, que 
a través del programa de emprendedores, se busca apoyar  las  iniciativas  innovadoras 
en el período inicial de su puesta en marcha. 
Por  tanto,  si  analizamos  el  emplazamiento  de  nuestra  empresa,  tendremos  nuestro 
almacén central en el que se reciben y se montan los prototipos en Leganés, y además 













un  pedido  en  el menor  tiempo  posible,  ya  que Madrid  es  prácticamente  el  centro 




















 Necesidad de un mayor  control de nuestros productos a  la  salida de nuestro 
almacén central. 



















































































































































































































































































































En  nuestro  caso,  con  la  campaña  publicitaria,  se  quiere  dar  a  conocer  nuestros 














Como  ya  se  analizó  en  el  apartado  de  Promoción,  la  publicidad  que  haremos  de 
nuestros productos se realizará a través de la copa de promoción, las tandas, el stand y 








es muy  importante para  saber  si  se van  consiguiendo  los objetivos planteados en  la 




 Indicadores  de  fidelización  de  clientes,  es  decir,  calcular  el  porcentaje  de 
clientes que repiten compra. 
 Encuestas al cliente a la hora de adquirir nuestra motocicleta. 




 Confección de estadísticas  sobre  la  relación de  la  inversión en publicidad en 
una zona y su correspondencia en ventas. Ya que no será lo mismo realizar un 
esfuerzo  por  publicitarnos  en  la  zona  de  Levante,  con  una  gran  tradición 
motociclista, que en el centro y norte de España. 
 
Una  vez  realizado  todo  el  proceso  del  modelo  de  las  5 M´s,  es  necesario  volver  a 















Los principales objetivos del plan  financiero y de  rentabilidad  son  conocer el  capital 
necesario  para  poner  en  marcha  el  negocio,  los  recursos  necesarios  para  su 





































Con  el  objetivo  de  obtener  la  información  más  verídica  posible  se  tomó  contacto 



















En  este  apartado,  se  incluye  la  adquisición  de  los materiales  con  los  que  van  a  ser 




Cantidad  por  Moto:  Se  estima  un  total  de  50  kg  de  tubo  por  motocicleta 
incluyendo  la cantidad asignada para  los repuestos a comercializar post‐venta, 
si se estudian un total de 500 unidades, el total asciende a 25 toneladas. 


































La  adquisición  de  los  componentes  de  la  motocicleta  que  no  se  van  a  crear  en  la 

















Coste:  La  estimación  inicial  para  el modelo  solicitado  es  de  75  euros, 














 Transporte marítimo:  para  realizar  el  flujo  de mercancía  desde  la  fábrica.  El 
flujo anual es de 13 contenedores a un coste unitario de 1900$ y con una tasa 
de cambio de dólar a euro de 0.8, da como resultado un coste de 197.600€. 
 Transporte  terrestre:  para  realizar  los  envíos  desde  el  puerto  de Valencia  al 
almacén  de Madrid.  Si  suponemos  que  tenemos  la  necesidad  de  realizar  20 
envíos anuales a un coste de 250€ por camión, nos da un resultado de 5.000€. 
 Furgoneta: para  realizar  los envíos a  los puntos de venta y a  los circuitos,  se 






























En  este  apartado  se  tienen  en  cuenta  todos  los  aspectos  para  llevar  a  cabo  la 
promoción y publicidad de nuestros productos. 
 Carpa: Adquiriremos dos carpas para la promoción de nuestro prototipo en los 
campeonatos,  así  como  para  dar  la  asistencia  técnica  en  las  competiciones 
donde nos sea requerido. 
El  precio  aproximado  incluyendo  las  carpas  y  los  stands  es  de  5000€, 
amortizado a 5 años. 
 Desarrollo web:  a  través  de  la  página web  conseguimos  estar más  cerca  de 
nuestros clientes y poder dar a conocer mejor nuestro producto, y en  la que 
además  podrán  solicitar  los  repuestos  y  servir  de  punto  de  contacto  para 
recoger  información con  la opinión de nuestros clientes y obtener puntos de 
mejora.  Para  el  desarrollo  y  mantenimiento  de  nuestra  web,  se  destinarán 
1200€ anuales. 
 Copas  de  Promoción:  el  objetivo  de  realizar  esta  actividad  es  el  de  dar  a 
conocer a nuestros potenciales clientes nuestra marca y nuestros productos. 
El  coste  por  fin  de  semana  de  competición  será  de  15000€,  según  los 











La acogida que  se espera en esta  competición es buena, ya que el  coste por 
inscripción  es  un  50%  más  barato  que  otras  competiciones  similares 
consultadas. 














Para poder  seguir  con nuevos desarrollos para  la moto  y  adaptar  las nuevas 
tecnologías, es esencial invertir en innovación, por lo que además de mantener 





























Las  ventas  y  por  lo  tanto  ingresos  que  se  obtienen  en  el  apartado  de  Otros, 
correspondiente a  la copa promoción y  tandas,  se mantienen constantes en  los  tres 
casos, ya que al tratarse de una actividad relativa a la promoción, se hará un esfuerzo 






















% DE VENTAS MENSUAL  4% 4,30% 14,70% 14,70% 10,30%  6,90% 6,90% 7,80% 10,30% 9,40% 4,30% 6,40% 
PRODUCTOS/SERVICIOS  PRECIOS ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
MOTOCICLETA 250CC  8.000
Cantidad ANUAL  320 13 14 47 47 33  22 22 25 33 30 14 20  320 
Ingresos  104000 112000 376000 376000 264000  176000 176000 200000 264000 240000 112000 160000  2560000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  55% 57200 61600 206800 206800 145200  96800 96800 110000 145200 132000 61600 88000  1408000 
Margen  46800 50400 169200 169200 118800  79200 79200 90000 118800 108000 50400 72000  1152000 
MOTOCICLETA ELÉCTRICA  5.000
Cantidad ANUAL  110 4 5 16 16 11  8 8 9 11 10 5 7  110 
Ingresos  20000 25000 80000 80000 55000  40000 40000 45000 55000 50000 25000 35000  550000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  60% 12000 15000 48000 48000 33000  24000 24000 27000 33000 30000 15000 21000  330000 
Margen  8000 10000 32000 32000 22000  16000 16000 18000 22000 20000 10000 14000  220000 
OTROS  3.200
Cantidad ANUAL  70 2 3 10 10 7  5 5 6 7 7 3 5  70 
Ingresos  6400 9600 32000 32000 22400  16000 16000 19200 22400 22400 9600 16000  224000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  90% 5760 8640 28800 28800 20160  14400 14400 17280 20160 20160 8640 14400  201600 
Margen  640 960 3200 3200 2240  1600 1600 1920 2240 2240 960 1600  22400 
REPUESTOS    
Cantidad ANUAL  600.000 24000 25800 88200 88200 61800  41400 41400 46800 61800 56400 25800 38400  600000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  20% 4800 5160 17640 17640 12360  8280 8280 9360 12360 11280 5160 7680  120000 
Margen  19200 20640 70560 70560 49440  33120 33120 37440 49440 45120 20640 30720  480000 
TOTAL INGRESOS     154400 172400 576200 576200 403200  273400 273400 311000 403200 368800 172400 249400  3934000 
TOTAL COSTE DE VENTAS     79760 90400 301240 301240 210720  143480 143480 163640 210720 193440 90400 131080  2059600 






% DE VENTAS MENSUAL  4% 4,30% 14,70% 14,70% 10,30%  6,90% 6,90% 7,80% 10,30% 9,40% 4,30% 6,40% 
PRODUCTOS/SERVICIOS  PRECIOS ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
MOTOCICLETA 250CC  8.000
Cantidad ANUAL  160 6 7 23 23 17  11 11 13 17 15 7 10  160 
Ingresos  48000 56000 184000 184000 136000  88000 88000 104000 136000 120000 56000 80000  1280000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  55% 26400 30800 101200 101200 74800  48400 48400 57200 74800 66000 30800 44000  704000 
Margen  21600 25200 82800 82800 61200  39600 39600 46800 61200 54000 25200 36000  576000 
MOTOCICLETA ELÉCTRICA  5.000
Cantidad ANUAL  55 2 2 8 8 6  4 4 5 6 5 2 3  55 
Ingresos  10000 10000 40000 40000 30000  20000 20000 25000 30000 25000 10000 15000  275000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  60% 6000 6000 24000 24000 18000  12000 12000 15000 18000 15000 6000 9000  165000 
Margen  4000 4000 16000 16000 12000  8000 8000 10000 12000 10000 4000 6000  110000 
OTROS  3.200
Cantidad ANUAL  70 2 3 10 10 7  5 5 6 7 7 3 5  70 
Ingresos  6400 9600 32000 32000 22400  16000 16000 19200 22400 22400 9600 16000  224000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  90% 5760 8640 28800 28800 20160  14400 14400 17280 20160 20160 8640 14400  201600 
Margen  640 960 3200 3200 2240  1600 1600 1920 2240 2240 960 1600  22400 
REPUESTOS    
Cantidad ANUAL  300.000 12000 12900 44100 44100 30900  20700 20700 23400 30900 28200 12900 19200  300000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  20% 2400 2580 8820 8820 6180  4140 4140 4680 6180 5640 2580 3840  60000 
Margen  9600 10320 35280 35280 24720  16560 16560 18720 24720 22560 10320 15360  240000 
TOTAL INGRESOS     76400 88500 300100 300100 219300  144700 144700 171600 219300 195600 88500 130200  2079000 
TOTAL COSTE DE VENTAS     40560 48020 162820 162820 119140  78940 78940 94160 119140 106800 48020 71240  1130600 






% DE VENTAS MENSUAL  4% 4,50% 16,40% 16,40% 10,90% 6,36% 6,36% 7,30% 10,90% 8,20% 3,60% 5,50% 
PRODUCTOS/SERVICIOS  PRECIOS ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
MOTOCICLETA 250CC  8.000
Cantidad ANUAL  120 4 5 20 20 13 8 8 9 13 10 4 6  120 
Ingresos  32000 40000 160000 160000 104000 64000 64000 72000 104000 80000 32000 48000  960000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  55% 17600 22000 88000 88000 57200 35200 35200 39600 57200 44000 17600 26400  528000 
Margen  14400 18000 72000 72000 46800 28800 28800 32400 46800 36000 14400 21600  432000 
MOTOCICLETA ELÉCTRICA  5.000
Cantidad ANUAL  42 2 2 7 7 5 2 2 3 5 3 2 2  42 
Ingresos  10000 10000 35000 35000 25000 10000 10000 15000 25000 15000 10000 10000  210000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  60% 6000 6000 21000 21000 15000 6000 6000 9000 15000 9000 6000 6000  126000 
Margen  4000 4000 14000 14000 10000 4000 4000 6000 10000 6000 4000 4000  84000 
OTROS  3.200
Cantidad ANUAL  70 2 3 10 10 7 5 5 6 7 7 3 5  70 
Ingresos  6400 9600 32000 32000 22400 16000 16000 19200 22400 22400 9600 16000  224000 
Compras (en % costes sobre ingresos)  90% 5760 8640 28800 28800 20160 14400 14400 17280 20160 20160 8640 14400  201600 
Margen  640 960 3200 3200 2240 1600 1600 1920 2240 2240 960 1600  22400 
REPUESTOS    
Cantidad ANUAL  225.000 9000 10125 36900 36900 24525 14310 14310 16425 24525 18450 8100 12375  225945 
Compras (en % costes sobre ingresos)  20% 1800 2025 7380 7380 4905 2862 2862 3285 4905 3690 1620 2475  45189 
Margen  7200 8100 29520 29520 19620 11448 11448 13140 19620 14760 6480 9900  180756 
TOTAL INGRESOS     57400 69725 263900 263900 175925 104310 104310 122625 175925 135850 59700 86375  1619945 
TOTAL COSTE DE VENTAS     31160 38665 145180 145180 97265 58462 58462 69165 97265 76850 33860 49275  900789 




























obtiene  es  de  1.874.400€,  todo  ello  sin  considerar  los  gastos  de  explotación  como 























las  operaciones  comerciales  realizadas  durante  el  ejercicio,  al  mismo  tiempo  que 
genera  un  excedente que  pertenece  a  los  accionistas  o  al  propio  empresario  y  que 
permite aumentar el valor de la inversión que se realizó al inicio de la actividad. 
Sin  embargo,  las  pérdidas  reducen  el  valor  de  la  inversión  realizada  al  inicio  de  la 
actividad, lo que significa que no se a podido recuperar el gasto realizado a lo largo de 
toda la actividad empresarial. 
Como  en  el  apartado  anterior  analizamos  tres  situaciones  diferentes  en  cuanto  al 



















CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS                                        
Conceptos  ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
Ventas Netas  154400 172400 576200 576200 403200  273400 273400 311000 403200 368800 172400 249400  3934000 
Coste de Ventas  79760 90400 301240 301240 210720  143480 143480 163640 210720 193440 90400 131080  2059600 
Margen Bruto  74640 82000 274960 274960 192480  129920 129920 147360 192480 175360 82000 118320  1874400 
Sueldos y Salarios  22500 22500 22500 22500 22500  22500 22500 22500 22500 22500 22500 22500  270000 
Suministros  500 500 500 500 500  500 500 500 500 500 500 500  6000 
Servicios de profesionales independientes  100 100 100 100 100  100 100 100 100 100 100 100  1200 
Material Oficina  250 250 250 250 250  250 250 250 250 250 250 250  3000 
Publicidad        1000       1000       1000       1000  4000 
Primas de Seguros  2000                                  2000 
Trabajos realizados por otras empresas  30120 30120 30120 30120 30120  30120 30120 30120 30120 30120 30120 30120  361440 
Mantenimiento y reparacion  200 200 200 200 200  200 200 200 200 200 200 200  2400 
Arrendamientos  3000 3000 3000 3000 3000  3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000  36000 
Dotación Amortizaciones  1033 1033 1033 1033 1033  1033 1033 1033 1033 1033 1033 1033  12396 
Total Gastos Explotación  59703 57703 58703 57703 57703  58703 57703 57703 58703 57703 57703 58703  698436 
Res. Ordi. Antes de Int. e Imp. (B.A.I.I.)  14937 24297 216257 217257 134777  71217 72217 89657 133777 117657 24297 59617  1175964 
Ingresos Financieros                                        
Gastos Financieros                                        
Resultado Financiero  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Res. Ordi. Antes de Imp. (B.A.I.)  14937 24297 216257 217257 134777  71217 72217 89657 133777 117657 24297 59617  1175964 
Resultado Extraordinario  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Resultado mensual antes de Imp.  14937 24297 216257 217257 134777  71217 72217 89657 133777 117657 24297 59617  1175964 







CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS                                        
Conceptos  ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
Ventas Netas  76400 88500 300100 300100 219300  144700 144700 171600 219300 195600 88500 130200  2079000 
Coste de Ventas  40560 48020 162820 162820 119140  78940 78940 94160 119140 106800 48020 71240  1130600 
Margen Bruto  35840 40480 137280 137280 100160  65760 65760 77440 100160 88800 40480 58960  948400 
Sueldos y Salarios  22500 22500 22500 22500 22500  22500 22500 22500 22500 22500 22500 22500  270000 
Suministros  500 500 500 500 500  500 500 500 500 500 500 500  6000 
Servicios de profesionales independientes  100 100 100 100 100  100 100 100 100 100 100 100  1200 
Material Oficina  250 250 250 250 250  250 250 250 250 250 250 250  3000 
Publicidad        1000       1000       1000       1000  4000 
Primas de Seguros  2000                                  2000 
Trabajos realizados por otras empresas  30120 30120 30120 30120 30120  30120 30120 30120 30120 30120 30120 30120  361440 
Mantenimiento y reparacion  200 200 200 200 200  200 200 200 200 200 200 200  2400 
Arrendamientos  3000 3000 3000 3000 3000  3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000  36000 
Dotación Amortizaciones  1033 1033 1033 1033 1033  1033 1033 1033 1033 1033 1033 1033  12396 
Total Gastos Explotación  59703 57703 58703 57703 57703  58703 57703 57703 58703 57703 57703 58703  698436 
Res. Ordi. Antes de Int. e Imp. (B.A.I.I.)  ‐23863 ‐17223 78577 79577 42457  7057 8057 19737 41457 31097 ‐17223 257  249964 
Ingresos Financieros                                        
Gastos Financieros                                        
Resultado Financiero  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Res. Ordi. Antes de Imp. (B.A.I.)  ‐23863 ‐17223 78577 79577 42457  7057 8057 19737 41457 31097 ‐17223 257  249964 
Resultado Extraordinario  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Resultado mensual antes de Imp.  ‐23863 ‐17223 78577 79577 42457  7057 8057 19737 41457 31097 ‐17223 257  249964 







CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS                                        
Conceptos  ENE  FEB  MAR  ABR  MAY  JUN  JUL  AGO  SEP  OCT  NOV  DIC  TOTAL 
Ventas Netas  57400 69725 263900 263900 175925  104310 104310 122625 175925 135850 59700 86375  1619945 
Coste de Ventas  31160 38665 145180 145180 97265  58462 58462 69165 97265 76850 33860 49275  900789 
Margen Bruto  26240 31060 118720 118720 78660  45848 45848 53460 78660 59000 25840 37100  719156 
Sueldos y Salarios  22500 22500 22500 22500 22500  22500 22500 22500 22500 22500 22500 22500  270000 
Suministros  500 500 500 500 500  500 500 500 500 500 500 500  6000 
Servicios de profesionales independientes  100 100 100 100 100  100 100 100 100 100 100 100  1200 
Material Oficina  250 250 250 250 250  250 250 250 250 250 250 250  3000 
Publicidad        1000       1000       1000       1000  4000 
Primas de Seguros  2000                                  2000 
Trabajos realizados por otras empresas  30120 30120 30120 30120 30120  30120 30120 30120 30120 30120 30120 30120  361440 
Mantenimiento y reparacion  200 200 200 200 200  200 200 200 200 200 200 200  2400 
Arrendamientos  3000 3000 3000 3000 3000  3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000  36000 
Dotación Amortizaciones  1033 1033 1033 1033 1033  1033 1033 1033 1033 1033 1033 1033  12396 
Total Gastos Explotación  59703 57703 58703 57703 57703  58703 57703 57703 58703 57703 57703 58703  698436 
Res. Ordi. Antes de Int. e Imp. (B.A.I.I.)  ‐33463 ‐26643 60017 61017 20957  ‐12855 ‐11855 ‐4243 19957 1297 ‐31863 ‐21603  20720 
Ingresos Financieros                                        
Gastos Financieros                                        
Resultado Financiero  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Res. Ordi. Antes de Imp. (B.A.I.)  ‐33463 ‐26643 60017 61017 20957  ‐12855 ‐11855 ‐4243 19957 1297 ‐31863 ‐21603  20720 
Resultado Extraordinario  0 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0  0 
Resultado mensual antes de Imp.  ‐33463 ‐26643 60017 61017 20957  ‐12855 ‐11855 ‐4243 19957 1297 ‐31863 ‐21603  20720 











 En  suministros de  agua,  luz,  internet, etc,  se ha estimado un  coste  anual de 
6.000€. 
 Para el desarrollo de  la web que anteriormente habíamos dicho que es clave 
para  el  futuro  de  nuestra  empresa,  se  destinarán  100€  mensuales,  que 







































entrevistas  a  varios  pilotos  y  dueños  de  determinados modelos  de motocicletas  de 
competición,  nos  dimos  cuenta  que  el  número  de  motocicletas  que  los  equipos 
adquirían  por  temporada  solía  ser  de  una  unidad,  por  lo  que  para  ellos  era 
imprescindible que el modelo adquirido fuese fiable y competitivo. Es difícil el cambio. 
Se elige un modelo, se compra y se mantiene. 





A  lo  largo  de  este  proyecto,  hemos  realizado  una  comparativa  entre  las  ventajas  y 
problemas  que  nos  proporcionaban  tanto  las  motocicletas  de  combustión  interna 
como  las motocicletas eléctricas. Actualmente el uso mayoritario de motocicletas es 
de combustión, porque es más  fácil adquirirlas y más  fácil repararlas que un modelo 
eléctrico,   porque el desembolso  inicial para un modelo de parecidas  características 
resulta menor para el modelo de  combustión,  y porque  la autonomía  y  facilidad de 
repostaje  es  mucho  mayor  que  el  modelo  eléctrico.  En  contra  del  modelo  de 
combustión  se  encuentra,  el  precio  de  los  carburantes  en  continuo  ascenso,  la 
contaminación  ambiental  que  genera  la  propia  combustión  del  carburante  y  la 
contaminación  acústica  que  producen  los  motores  de  explosión.  En  favor  de  las 
motocicletas eléctricas está el bajo coste por kilómetro y el menor impacto ambiental 
que  genera  su  uso.  Sin  embargo,  en  contra  de  estos  modelos  está  la  escasa 
infraestructura  existente  actualmente  para  la  recarga  de  la  batería,  el  tiempo 
necesario para  llevar a cabo dicha recarga y  la autonomía de estas motocicletas, muy 
inferior a la autonomía de las motocicletas con motor de combustión. 
La  empresa  que  se  ha  desarrollado  en  este  proyecto  pretende  ser 









en  un  centro  autorizado  de  tratamiento,  porque  ellos  se  encargan  de  su 






tecnológico  de  Leganés  para  aprovechar  la  oportunidad  que  ofrece,  desde  la 
Universidad Carlos  III de Madrid,   el programa emprendedores y generar una ventaja 









por  carecer del mantenimiento de un punto de  venta  fijo  y propio.  Sin embargo, el 
modelo de “franquicia” tiene algunas desventajas. Como el posible aprendizaje y copia 
por  la competencia y  la pérdida de poder en  la  toma de decisiones, ya que entra en 
juego otras partes que pueden tener intereses divergentes. Aún con estas desventajas, 




























actividad  comercial,  porque  como  ya  hemos  visto,  resulta  muy  difícil  sobrevivir 
empresarialmente hablando, comercializando un único modelo de motocicleta. Por  lo 
tanto,  una  posible  futura  línea  de  trabajo  sería  ahondar  en    un  nuevo  estudio  de 
mercado  sobre  las  motocicletas  eléctricas.  Especialmente,  para  desarrollar  y 
comercializar exclusivamente estos modelos, de tal manera que se cree una empresa 
especialista y vanguardista en dicho sector. 
En  segundo  lugar,  es  posible  también  profundizar  la  conveniencia  y  necesidad  del 
máximo  respeto  al medio  ambiente, mejorando  todo  lo  relativo  a ésta materia que 
cada vez demanda más exigencias a nivel internacional. 
En  tercer  lugar  podría  examinarse  la  comercialización  y  producción  de motocicletas 
mediante empresas que valorasen especialmente  los criterios éticos o  la atención de 
sus necesidades con personal discapacitado. Un ejemplo podría ser, realizar el estudio 
de la financiación de la propia empresa a través de bancos como “Triodos Bank”, una 
banca éticamente responsable y comprometida con el medio ambiente. 
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